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BAB V 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1       Kesimpulan 
 
Berdasarkan  hasil  dari  analisis  data  yang  dilakukan  dengan  Structural 
 
Equation Modeling pada bab sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan: 
 
1.   Kualitas   layanan   berpengaruh   signifikan   positif   terhadap   kepuasan 
pelanggan restoran Solaria di Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis 
satu (H1) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan positif 
kualitas layanan terhadap kepuasan pelanggan restoran Solaria di Surabaya 
adalah terbukti dan dapat diterima. Hal ini dapat diindikasikan dengan 
melihat  nilai  ρ  < 0.05  pada saat  dilakukan  uji  signifikansi  full  model 
struktural. 
2. Nilai yang dirasakan tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 
pelanggan restoran Solaria di Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis 
dua (H2) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan  positif 
nilai yang dirasakan terhadap kepuasan pelanggan restoran Solaria di 
Surabaya adalah tidak terbukti dan tidak dapat diterima.  Hal ini dapat 
diindikasikan dengan melihat nilai ρ = 0.172 > 0.05 pada saat dilakukan 
uji signifikansi full model struktural akhir. 
3.   Kepuasan   pelanggan   berpengaruh   signifikan   positif   terhadap   niat 
pembelian ulang pada restoran Solaria di Surabaya. Hal ini berarti bahwa 
hipotesis tiga (H3) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan 
positif kepuasan pelanggan terhadap niat pembelian ulang pada restoran 
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Solaria di Surabaya adalah terbukti dan dapat diterima. Hal ini dapat 
diindikasikan dengan melihat nilai ρ = 0.010 < 0.05 pada saat dilakukan 
uji signifikansi full model struktural akhir. 
4.   Kualitas layanan berpengaruh signifikan positif terhadap niat pembelian 
ulang melalui mediasi kepuasan pelanggan pada restoran Solaria di 
Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis empat (H4) yang menyatakan 
bahwa terdapat pengaruh signifikan positif kualitas layanan terhadap niat 
pembelian  ulang  melalui  mediasi  kepuasan  pelanggan  pada  restoran 
Solaria di Surabaya adalah terbukti dan dapat diterima. Hal ini dapat 
diindikasikan dari hipotesis pertama dan hipotesis ketiga yang terbukti dan 
dapat diterima. 
5.   Nilai yang dirasakan tidak berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian 
ulang melalui mediasi kepuasan pelanggan pada restoran Solaria di 
Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis lima (H5) yang menyatakan 
bahwa terdapat pengaruh signifikan positif nilai yang dirasakan terhadap 
niat pembelian ulang melalui mediasi kepuaan pelanggan pada restoran 
Solaria di Surabaya adalah tidak terbukti dan tidak dapat diterima. Hal ini 
dapat  diindikasikan dari  hipotesis  kedua  yang tidak terbukti  dan  tidak 
dapat diterima. 
5.2       Keterbatasan Penelitian 
 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, penelitian ini memiliki beberapa 
keterbatasan yang diantaranya adalah: 
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1. Jumlah responden yang berjumlah 150 dirasa masih kurang untuk 
menggambarkan penelitian, kemudian responden yang didapat juga kurang 
heterogen karena kebanyakan responden berusia antara 17 – 23 tahun. 
2.   Terdapat kendala yang bersifat situasional yaitu pengisian kuesioner yang 
dapat mempengaruhi jawaban responden, seperti jawaban dari responden 
tidak jujur dan kurang telitinya responden dalam membaca pernyataan di 
dalam kuesioner dikarenakan kurangnya keaktifan peneliti dalam 
mengontrol responden. 
5.3       Saran 
 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan baik penelitian terdahulu 
maupun penelitian saat ini, maka peneliti memberikan saran yang mungkin dapat 
digunakan sebagai bahan pertimbangan. Adapun saran-saran yang diberikan 
peneliti sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya antara lain: 
1.         Saran Bagi Restoran Solaria 
 
Berdasarkan hasil penelitian, pelanggan merasa bahwa harga yang dikeluarkan 
tidak   sebanding   dengan   manfaat   yang   didapatkan   pada   restoran   Solaria. 
Pelanggan memiliki harapan untuk mendapatkan nilai atau manfaat lebih dari apa 
yang pelanggan sudah korbankan seperti harga atau biaya. Oleh karena itu, sudah 
seharusnya apabila restoran Solaria mampu memberikan nilai atau manfaat yang 
mampu melebihi harapan pelanggan. Untuk memberikan nilai atau manfaat lebih 
tersebut dapat dilakukan dengan cara memberikan kualitas sajian yang mampu 
memuaskan pelanggan. Selain kualitas sajian, restoran Solaria dapat memberikan 
kualitas layanan yang sangat baik. Beberapa cara yang dapat dilakukan restoran 
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Solaria untuk meningkatkan kualitas layanan adalah dengan memberikan fasilitas 
fisik yang terbaru, kebersihan restoran, karyawan yang cepat dan tanggap dengan 
kebutuhan  pelanggan,   karyawan   yang  selalu   ramah  dan   sopan  serta  jam 
operasional yang nyaman bagi pelanggan. Ketika restoran Solaria mampu 
memberikan nilai atau manfaat yang melebihi harapan pelanggan maka pelanggan 
akan puas dan meningkatkan probabilitas pelanggan untuk kembali mengunjungi 
restoran Solaria. 
2.         Saran bagi Penelitian yang akan Datang 
 
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengkaji ulang penelitian saat ini dan 
penelitian sebelumnya dengan menggunakan variabel-variabel lain misalnya 
kepercayaan yang dirasa mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap niat 
pembelian ulang seperti hasil penelitian Yu-Hui Fang et al. Selain itu penelitian 
selanjutnya dapat menggunakan sampel yang lebih besar dan menambah jumlah 
indikator dengan tujuan agar lebih mengeksplorasi hasil penelitian dan 
meminimalisir kemungkinan adanya hasil yang tidak signifikan antar variabel. 
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